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A. STRATEGI

Kata “strategi” berasal dari Bahasa Yunani “strategas”, yang berasal
dari kata Stratos ynag berarti militer dan Ag yang berarti memimpin. Strategi
dalam konteks awalnya ini diartikan sebagai sesuatu yang dikerjakan oleh para
jendral dalam membuat rencana untuk menaklukan musuh dan memenangkan
perang. Begitu pula dalam dunia bisnis strategi ini digunakan oleh perusahaan
untuk membuat sebuah rencana untuk dapat menaklukkan pesaing dan
memenangkan pasar untuk kelangsungan hidup perusahaan tersebut.

Pengertian strategi adalaha merupakan sarana atau alat Bersama dengan
tujuan jangka Panjang yang hendak dicapai®. Hal serupa juga diungkapkan
Rangkuti, strategi didefinisikan sebagai segala usaha atau cara yang dilakukan

untuk mencapai tujuan baik dalam hal jangka pendek mampu jangka panjang®.

B. PEMASARAN
1. Pemasaran

Pemasaran adalah merupakan aktifitas yang bertujuan untuk
mengindefikasi dan menemukan kebutuhan manusia. Secara ringkat
pemasaran biasanya diartikan dengan sebagai “meeting needs profitably”
yaitu bagaimana perusahaan bisa melayanu kebutuhan konsumen dengan
cara yang menguntungkan bagi konsumen dan perusahaan. Misalnya saat
ini, banyak orang yang karena kesibukan menjadi tidak punya banyak waktu
untuk melakukan pemilihan dan pembeli barang dengan cara mendatangi
satu persatu toko, maka perdagangan online tumbuh subur untuk melayani
jenis konsumen seperti initt.

Menurut para ahli mengemukakan definisi tentang pemasaran,

berikut pengertian dari beberapa ahli tentang definisi pemasaran:

® David, F.R, Manajemen Strategis,(Jakarta: Salemba Empat, 2009), him.30

10 Rangkuti, F, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta: PT Gramedia
Pustaka Utama, 2009),hIm.55

11 Rahmawati, Manajemen Pemasaran, (Kalimantan Timur: Mulawarman University Press
Samarinda, 2016), him.3
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a. William J. Stanto
Pemasaran merupakan system keseluruhan dari berbagai kegiatan
bisnis/usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga barang/ jasa, mempromosikan, mendistribusikan, dan
memuaskan kosnumen.
b. Kotler and Amstrong
Pemasaran adalah merupakan proses managerial yang orang-orang
didalamnya mendapatkan yang diinginkan melalui
penciptaan/pertukaran produk yang ditawarkan dan nilai produknya
kepada orang lain.
c. Wikepedia
Tertulis dalam Wikepedia bahwa pemasaran adalah merupakan
proses penyusunan komunikasi yang terpadu dan tujuan untuk
memberikan informasi tentang barang/jasa yang diperjualbelikan
untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan.
d. America Marketing Association
Marketing adalah aktifitas organisasi, serangkaian elemen dan
proses menciptakan, mengkomunikasi, mengantarkan, bertukar
penawaran yang memberikan nilai untuk pelanggan, klien, mitra dan
masyarakat.
e. Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) 2008
Pemasaran adalam proses, cara, perbuatan dalam memasarkan
barang dagangan dan menyebarluaskan di tengah masyarakat pada
umumnya'2,
2. Manajemen Pemasaran
Menurut Kottler dan Keller, marketing management as the art and
science of chossing target marketand getting, keeping and growing
customer through creating, delivering, and communicating superior
customer value. Pemasaran adalah sebuah seni, karena obyek pemasaran

adalah manusia, dimana setiap individu mempunyai karakter/keinginan

12 Rahmawati, Manajemen Pemasaran,....hlm,3-4
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berbeda, sehingga diperlukan seni komunikasi, seni pendekatan, dan seni

rayuan yang berbeda-beda untuk memenangkan hati manusia®®.

C. STRATEGI PEMASARAN
1. Pengertian Strategi Pemasaran
Tujuanya adalaha untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dan
membangun hubungan pelanggan yang kuat dan menguntungkan.
Berikutnya adalah strategi pemasaran (Marketing Strategy) logika
pemasaran dimana perusahaan berharap untuk menciptakan nilai pelanggan
dan mencapai hubungan yang menguntungkan. Perusahaan memutuskan
pelanggan mana yang akan dilayaninya (segmentasi dan pendapatan target)
dan bagaimana cara perusahaan melayani (diferensiasi dan Positioning).
Perusahaan mengenali keseluruhan pasar, lalu membaginya menjadi
segmen-segmen yang lebih kecil, memilih segmen vyang paling
menjanjikan, dan memusatkan perhatian pada pelayanan dan pemuasan
pelanggan dalam segmen ini,
Ada beberapa menguraikan menurut para ahli tentang pengertian
strategi pemasaran dari beberapa sumber.

a. Muhammad Syakir sula strategi pemasaran adalah merupakan
pernyataan (baik eksplisit maupun implisit) mengenai bagaimana
suatu merek atau lini produk mencapai tujuan®®.

b. Tull dan Keble menyampaikan dengan pengertian strategi
pemasaran adalah sebagai alat fundamental yang direncanakan
untuk mencapai tujuan organisasi atau lembaga dengan
mengembangkan keunggulan yang berkesinambungan melalui pasar
yang dimasuki dan program-program pemasaran yang digunakan
untk melayani pasar sasarana tersebut.

c. Sofjan Assauri, dalam buku manajemen pemasaraannya

menyampaikan bahwa strategi pemasaran adalah rencana yang

13 Kotler, P and Keller, K.L., Marketing Management (14" Ed), (Pierson International
Edition, 2012)

14 Philip Kolter dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Penulis Bob Sabran
Edisi 12 Jilid 1, (Jakarta: ERLANGGA, 2008), him.58

15 Muhammad Syakir, Syari’ah Marketing, (Bandung: Mizan Pustaka, 2006), him.12
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menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang
memberikan paduan kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat
tercapainya pemasaran suatu perusahaan'®,
2. Unsur-Unsur Straregi Pemasaran
Unsur-Unsur Strategi Pemasaran menurut Fredy Rangkuti adalah
sebagai berikut:

a. Segmentasi pasar, Tindakan mengidentifikasi dan membentuk
kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing
konsumen dibedakan menurut karakteristik kebutuhan produk dan
bauran pemasaran tersendiri.

b. Targeting, Tindakan memilih satu atau lebih segmen yang akan
dimasuki.

c. Positioning, menetapkan posisi pasar, tujuannya adalah untuk
membangun dan mengkomunikasikan keunggulan produk yang ada
di pasar kepada konsumen?’.

3. Bauran Pemasaran

Indriyo  Gitosudarmo menuliskan definisi  Marketing  mix
menggunakan definisi Kotler dan Armstrong yaitu, Marketing Mix is the set
of marketing tools that the firmuse to pursue its marketing objective in the
target market artinya bauran pemasaran adalah sejumlah alat-alat
pemasaran Yyang digunakan perusahaan untuk meyakinkan obyek
pemasaran atau target pasar yang dituju. Untuk menunjang keperluan
tersebut, pengusaha dapat melakukan kebijakan-kebijakan yang terdiri atas:
Produk, Harga, Lokasi dan Promosi‘é.

Philip Kotler mendefinisikan bauran pemasaran sebagai serangkaian
variable pemasaran terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk
menghasilkan tanggapan yang dikendalikan perusahaan, dari pasar

sasarannya, bauran pemasaran terdiri atas segala hal yang bisa dilakukan

16 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo, 2007), him. 168-169

7 Fredy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta: Gramedia
Pustaka Utama, 1997), him.48-49

18 Indriyo Gitosudarmo, Pengantar Bisnis, Edisi Il, (Yogyakarta: BPFE, 1996), him, 181
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perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya, yang dikenal
dengan “empat P”, yaitu product, price, place, dan promotion’**®.

Keempat variable strategi tersebut sangat mempengaruhi
pemasaran, sehingga semuanya penting sebagai satu kesatuan strategi acuan
atau bauran. Untuk mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran,
pedoman yang mampu diandalkan pemimpin perusahaan itu penting. Oleh
karena itu, strategi pemasaran (Marketing Mix) yang menggunakan unsur
variable keempat tersebut dangat diperlukan dalam kegiatan pemasaran®.

Adapaun pemasaran empat unsur Strategi Marketing Mix adalah
sebagai berikut:

a. Product (Produk)

Produk merupakan elemen penting dalam sebuah program

pemasaran. Strategi produk dapat mempengaruhi strategi pemasaran

lainnya. Pemeblian sebuah produk bukan hanya sekedar untuk
memiliki produk tersebut, tetapi juga untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen?t,

b. Price (Harga)

Philip Kotler berpendapat bahwa, harga merupakan satu-satunya

unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, unsur

lainnya menimbulkan biaya. Harga adalah merupakan salah satu
unsur bauran pemasaran paling fleksibel, harga mudah diubah
dengan cepat, tidak seperti tambilan produk dan perjanjian
distribusi??.

c. Place (Lokasi)

Kotler menyatakan bahwa saluran distribusi terdiri atas seperangkat

lembaga yang melakukan segala kegiatan (fungsi) yang digunakan

untuk menyalurkan produk dan status pemiliknya dari produsen ke

19 Philip Kolter dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Terjemah: Benyamin
Mola, Edisi 13, (Jakarta: PT. Indeks, 2009), him. 189

20 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran,....., him. 181

2L Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Terjemah Hendra Teguh, dkk, (Jakarta:
Prenhallindo), him. 96

22 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran di Indonesia, (Jakarta: Salemba Empat, 2001),
him. 634
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konsumen. Oleh karena itu, manajemen harus dapat memilih saluran
distribusi dengan memperhatikan kemungkinan lingkungan
penjualan sekarang dan kemudian hari®. Lokasi adalah merupakan
lokasi melayani konsumen, dapat pula diartikan sebagai lokasi untuk
memanjangkan barang-barang dagangnya. Konsumen dapat melihat
langsung barang yang produksi atau dijual, baik jenis, jumlah,
mampu harganya?*,
d. Promotion (Promosi)

Promosi merupakan salah satu jenis komunikasi yang sering dipakai
oleh pemasar. Sebagai salah satu elemen bauran promosi, promosi
penjualan merupakan unsur penting dalam kegiatan promosi produk.
Definisi promosi menurut America Marketing Association (AMA),
yang dikutip dari buku Sustisna adalah berikut “Sales promotion is
media and non media marketing pressure applied for a
predetermined, limited period, of time in order to stimulate trial,
increase consumer demand, or improve product quality.”. Dari
definisi tersebut menunjukkan bahwa, promosi merupakan upaya
pemasaran yang bersifat media dan non media untuk merangsang
coba-coba dari konsumen, meningkatkan permintaan dari konsumen

atau untuk memperbaiki kualitas produk?,

D. WIRAUSAHA
Kewirausahaan suatu ilmu yang mengkaji tentang pengembangan dan
pembangunan semangat kreatifitas serta berani menanggung resiko tehadap
pekerjaan yang dilakukan demi mewujudkan hasil karya tersebut. Keberanian
mengambil resiko sudah menjadi milik seseorang wirausahaan karena ia
dituntut untuk berani dan siap jika usaha yang akan dilakukan tersebut belum
memiliki nilai perhatian dipasar, dan harus dilihat bentuk proses menuju

kewirausahaan sejati.

23 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran,...hlm. 96

24 Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada Permai, 2006), him. 129

%5 Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, (Bandung: PT, Remaja
Rosdakarya, 2003), him. 299
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Menurut Thomas W. Zimmerer dan Norman M. Scarbrough?®
“Wirausahawan adalah orang yang menciptakan bisnis baru dengan mengambil
resiko dan ketidakpastian demi mencapai keuntungan dan pertumbuhan dengan
cara mengidentifikasi peluang dan menggabungkan sumber daya yang
diperlukan untuk mendirikannya”. Peter Drucker berkata bahwa wirausaha
tidak mencari resiko, mereka mencari peluang?’.

Lebih jauh setiap kesalahan atau kegagalan harus dipelajari apa
penyebabnya itu terjadi. Karena dengan mempelajari setiap kesalahan atau
kegagalan tersebut maka ilmu baru terus diperoleh. Sehingga sangat salah jika
seseorang terus melangkah kedepan dengan melupakan kesalahan yang ada,
tanpa memperdulikan apa penyebab itu terjadi. Kesempurnaan sebuah produk
pada saat produk itu diciptakan lebih baik dari produk sebelumnya. Kata-kata
seperi ini menjadi kunci seseorang wirausahawan. Lebih jauh kita perlu
memahami pengertian dari wiraswasta yang memiliki hubungan dekat dengan
istilah wirausahawan. Istilah wirauswasta ada yang menghubungkannya dengan
istilah saudagar. Walaupun sama artinya dalam Bahasa sansekerta, tetapi
maknanya berlainan. Wiraswasta terdiri dari atas tiga kata: wira,swa, dan sta,
masing-masing berarti wira adalah manusia unggul, teladan, berbudi luhur,
berjiwa besar, berani, pahlawan/pendekar kemajuan, dan memiliki keagungan

watak; swa artinya sendiri; dan sta artinya berdiri®®.

E. TINJAUAN PENELITIAN TERDAHULU
Tinjauan penelitian terdahulu bertujuan memperjelas dari penelitian ini
serta membedakan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti-peneliti
terdahulu, maka berdasarkan pengamatan penulis hasil penelitian terdahulu

yang telah dilakukan peneliti terdahulu adalah sebagai berikut:

26 Thomas W. Zimmerer dan Norman Scarbrough, Kewirausahaan dan Manajemen Bisnis
Kecil, (Jakarta: Erlangga, 2005), him.4

27 Buchari Alma, Kewirausahaan untuk Mahasiswa dan Umum, (Bandung: Alfabeta,
2008), him.24

28 Thomas W. Zimmerer dan Norma Scarbrough, Kewirausahaan dan Manajemen Bisnis
Kecil,..... hlm.17
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1. Achmad Jamaludin®
Jurnal ini diambil dari Achmad Jamaludin judul Jurnal PENGARUH
PROMOSI ONLINE DAN RESEPSI HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELI. Metode dalam penelitian ini yang menggunakan
metode kuantitatif dan variabel dengan pendekatan pengujian instrumen
mengunakan uji validitas dan uji reliabilitas. Teknik analisis data: analisis
stastik deskriptif dan analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian
menunjukkan terdapat 91 orang responden yang merupakan pelanggan
Aryka Shop yang berdapa di kota Malang, yaitu terdiri dari 8 orang
responden berjenis kelamin laki-laki dan 83 orang berjenis kelamin
perempuan. Pada penelitian ini terdapat rentan kelompok umutnya berkisar
antara 25 sampai dengan 35 tahun. Hasil penelitian ini terdapat harga
merupakan faktor penting yang mempengaruhi keputusan pembeli pada
toko online bahwa alasan yang paling sederhana dari pembelian online
adalah untuk menghemat uang pada beberapa kategori online harga secara
signifikan lebih rendah dari pada daftar produser atau outlet pembelian oleh
karena itu harga termasuk penting didalam mempengaruhi keputusan
pembeli pada toko online.
2. Meka Hajjah dan Kawan-kawan®°

Jurnal diambil dari Meka Hajjan dan Kawan-kawan, judul Jurnal
PEMBUATAN MINYAK WANGI GUNA MENINGKATKAN
PEREKONOMIAN MASYARAKAT DI KELURAHAN CIATER PADA
MASA PANDEMIC. Metode dalam penelitian ini untuk memecahkan
masalah yang sudah diidentifikasikan, metode ini yang dilakukan dengan
pendekatan berkelompok dan praktek, pendekatan klasikal yang dilakukan
pada saat pemberian materi tentang alat dan bahan pembuatan minyak
wangi dan perhitungan untuk harga jual. Hasil penelitian ada dampak positif
dalam kegiatan pembuatan minyak wangi guna meningkatkan

perekonomian di kelurahan Ciater di masa pandemic yaitu ibu-ibu PKK

29 Achmad Jamaludin, Pengaruh Promosi Online dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan
Pembeli, Jurnal Administrasi Bisnis (JA), Vol.21 No.1 April 2015

% Meka Hajiah dan kawan-kawan, Pembuatan Minyak Wangi Guna Meningkatkan
Perekonomian Masyarakat di Kelurahan Ciater Pada Masa Pandemi, DEDIKASI, Vol.1, No.1,
2021. e-ISSN 2798-9259
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dikelurahan Ciater menjadi lebih paham tentang pembuatan minyak wangi
dan bisa kemudian bisa dipraktekkan dirumah dan menjadikan peluang
usaha baru pada ibu-ibu PPK dikelurahan Ciater.

Ismail Razak3!

Jurnal diambil dari Ismail Razak, judul Jurnal PENGARUH PROMOSI
DAN HARGA TERDAPAT MINAT BELI PELANGGAN INDIHOME DI
PROPINSI DKI JAKARTA. Metode dalam penelitian ini telah digunakan
Teknik pengumpulan data yang dikumpulkan data primer langsung tejun ke
lapangan. Hasil penelitian peningkatan kegiatan promosi dan kenaikan
harga diduga akan mempengaruhi peningkatan minat beli pelanggan
IndiHome di Propinsi DKI Jakarta selama media bauran promosi yang
digunakan tepat dan kenaikan harga sesuai kualitas produk dan kualitas
layanan. Perubahan harga lebih besar dibandingkan dengan perubahan
kegiatan promosi terhadap minat beli IndiHome di Propinsi DKI Jakarta.
Oleh karena itu, perubahan harga perlu menjadi perhatian yang lebih serius

bagi PT. Telekomunikasi Indonesia.

31 |smail Razak, Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap Minat Beli Pelanggan Indihome

Di Propinsi Dki Jakarta”, Jurnal Manajemen Bisnis Krisnadwipayama, Vol. 4. No. 2 Mei 2016, him.
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